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内容概要

人们往往愿意相信事实和数据，但无意间却会被故事吸引，并沉浸其中。这是为什么呢？
因为“我们无法通过智力去影响别人，情感却能做到这一点”（亚里士多德）。经过情感故事包装过
的事实，会以洪流般的势头迅速打开人们的心门，进而极大程度地影响人们的心理走势。
本书以故事思维在品牌传播过程中的作用为切入点，重新发掘了故事的潜在力量：故事不仅是一种艺
术创作方式，更是一种异于逻辑和数据的思维模式，这种模式可以塑造一种深层次的认同感，从而适
用于日常社交、职场管理、市场营销等领域。
基于此，本书还提供了一系列技术手段：收集故事背景、原型分析、完成故事摘要、激发灵感、寻找
意义等。读完这本书，你会掌握更多的生活艺术，成为一个“有内容”的人。
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作者简介
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书籍目录

第1 章 用故事包装事实 /001
用故事包装事实是一种强大的力量，能够为人们打开心灵之门，传递真相。
第2 章 故事：影响与说服的最佳工具 /025
故事并没有颐指气使地告诉我们应该如何思考和感受，相反，它邀请我们去思考，去感受自己的内心
。
第3 章 认同感：故事惊人力量背后的科学 /047
故事能在多大程度上感动我们, 取决于我们对它的认同。
第4 章 结盟：故事的最高境界 /075
与品牌结盟是品牌故事传播的极高境界，在这一阶段，一个品牌开始展示能够为消费者所认同甚至热
衷的价值观和信仰。
第5 章 品牌故事的塑造 /089
品牌故事的塑造既是自我解析也是自我创造。
第6 章 收集背景故事 /099
分析一个品牌是如何发展时，背景故事就相当于品牌境况的快照。
第7 章 品牌个性化 /105
在规划阶段，不要把注意力放在客户需求上，而是由内而外地研究品牌本身，以发现品牌到底能代表
些什么。
第8 章 原型分析 /127
我们可以采用原型理论来分析品牌的内在价值观，把品牌想成一个人，分析他在利益目的以外，受什
么力量驱使才会如此行事。
第9 章 潜在需求的层次 /145
外层用来解决功能性的需求，而内层用来解释这种需求为什么很重要。
第10 章 合理化定位 /155
对任何品牌来说，理想的搭配是品牌和潜在需求者在内层和外层上都保持一致。
第11 章 直面障碍 /165
当品牌与潜在需求者建立起积极而有意义的联系时，就能战胜障碍。
第12 章 故事摘要 /173
故事摘要不仅定义了品牌故事的基本要素，还定义了品牌必须面对的交流障碍。
第13 章 独特的价值主张 /207
通过独特的价值主张，顾客能够判断这个品牌只是口头上说一些事情很重要，还是真的对那些重要的
事情花费心思。
第14 章 测试 /219
任何一种形式的调查研究，都不能代替良好的判断力。
第15 章 真相 /227
我们所说的不是事实，我们深信的才是事实。
第16 章 灵感 /235
创意灵感一直远远地走在事实的前面。
第17 章 意义 /239
故事的结束反而意味着新的开始。
附录：推荐书目 /242
后记：我的故事 /245
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精彩短评

1、说起来简单，做起来难。
2、故事讲得一般，不知道是不是翻译的错。
3、只知其然，不知其所以然。
虚的厉害，没啥有用的。
4、书皮真好看⋯⋯
5、我们都不能否认故事的力量。推荐想从事广告业及市场营销方面工作的人看，理论是有了，还是
要靠自己去实践。
6、讲故事之前，品牌和价值观就应该树立起来了。故事的作用是让客户参与到品牌中来，将品牌和
员工以及那些持有相同价值观的人联系起来。讲故事的关键在于暗示，而非道破，给人一个值得思考
的东西，而不是告诉他如何思考，思考出什么。
7、有用的东西是有的，不时的幽默语句也挺精彩的，但作者思路似乎不够清晰，一件事总是车轱辘
话转转转，每每即将触及核心，又顾左右而言他了，再加上翻译比较烂，看得有点捉急。
8、有意思的书。
9、观点没错，内容很扯
10、说实在，这本书的翻译，真的烂得不能再烂。而内容嘛，整体感觉，其实没有什么独特之处，书
名说的是故事，其实就是一本关于如何塑造品牌的书。对在广告圈浸淫过的人来说，价值不大。不过
好在内容中刚好有我需要的。其中关于品牌个性的原型理论，USP与UVP的差异算是弄清楚了⋯⋯
11、嗯～没有太多感冒的地方⋯⋯
12、只有专业对口的人才看的懂，以及，整本书旨在说明，故事很重要，没有什么实质性的东西，被
书名骗了感觉⋯⋯
13、没想到买了本广告学的书
14、用故事包装事实的艺术，这句副标题很吸引我。当然，骂一本书垃圾，并不能体现自己的能力。
我目前还用不上书中的知识，也许以后会再次看。
15、有两条路，一条是平稳但风景单调的水泥路，一条是风景优美但路面凹凸不平的泥巴路。作者一
直在书里劝大家走令人印象深刻的泥巴路，但书却像水泥路。仿佛是在水泥路上边走边说泥巴路的好
处。
16、很一般
17、认清一点很重要，大部分都不想知道新东西，只想证明他们自己知道的东西。
18、消费者行为学，结合话语分析来做文案营销
19、就...还挺通俗浅显的吧
20、全文只说明一个道理，如何用故事营销
21、这其实是本工具书。。。
22、如何理解，创造，利用故事....PR部门必备
23、不太懂讲故事，也不懂品牌...鬼知道我是怎么看完的
24、页码装订错误 空话废话太多 表达重复 也许是心情影响了阅读效果吧 
25、干货有，但不多。关于追问品牌价值的那个方法论有启发，然而大部分是浪费篇幅，说什么都是
不明不白，讲不到点子上。翻译也很有问题。
26、连接了故事和品牌之间的关系
27、跟定位理论非常相像，通过市场调研的方式找到客户心智，寻找认同，品牌内层和客户内层寻找
价值观和理念认同，确立自己的品牌故事。但是有一点感觉比较矛盾：作者从市场调研起步比较推崇
，而又貌似反对市场调研，从产品本身出发进行品牌定位稍显偏颇；另外全书重复的内容比较多，是
个人看的最快的一本营销类书籍。
28、一般吧，没什么特别新颖的观点。
29、有点用 但光看目录也行的
30、

31、跳跃看了10页我就知道，本书绝对是一个网络营销的经典案例，全书绝对突出主题，运用书籍本
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身阐述了，怎样用一个美丽的故事来包装血淋淋的现实，没错，这就是本垃圾，毫无内容可言！但的
确告诉了我们故事的重要性，因为我真的买了这本辣鸡！！！豆瓣水军也是不少！！
32、用讲故事的思维来进行品牌营销，给三星是因为或许是翻译或许是文化差异，总觉得作者的描述
流于表面功夫，案例也不够深入。这样泛泛而读的后果是看完了之后几乎没有留下什么印象。anyway
，在品牌营销领域，要学会包装和定位。
33、很赞同这本书的主题，故事能在多大程度上感动我们，取决于我们对它的认同。三星因为读起来
吸引力稍感不足。
34、看完其实也没什么印象
35、1、整本书逻辑比较乱，如果不做笔记，看了后面忘了前面。2、干货有，也都有明确说明，剩下
的一大半都是絮叨和形容。3、整体以品牌内核出发，适合大企业的品牌规划，对于处于起步和没几
年的小公司不实用。
36、说实话，这本书没想象中好，一本书就围绕一个点也没新颖的地方
37、英文名字叫 StoryBranding，讲故事营销的重要性，很水。
38、（道理我都懂。。
39、讲故事对企业品牌包装的作用，6C:搜索背景故事，品牌定位，潜在需求者定位，结合两个定位，
直面阻碍，故事摘要。
40、真心读累了。也许原著不错，但翻译太差。重要性讲了很多，方法在哪里？
41、减掉的一星送给开篇 弱鸡的故事
42、还是相当有启发的
43、总结起来就是一句话，就是说用你能用的一些话，尝试用故事，让听众产生共鸣。
44、品牌需要认同和故事才有其独特的魅力！
45、本着不强求一本书每一个字都有用的原则下用快速浏览、部分精读的方式读完了这本书。其中第
八章原型分析给了我一个新的思考方向和方法，不仅是对于企业宣传有帮助，对自我了解也很有用，
用这个方法认清自己自己后，尽量选择去做符合自己个性的事情、避开不适合自己的，这样也许可以
帮助自己节省时间、少走弯路。
46、故事式营销，不是教导、不是吹嘘，甚至不是定义；而是通过获得认同感，与消费者产生真正的
“联系”
47、6C:塑造背景故事、品牌角色、潜在消费者角色、寻找品牌与消费者的联系、清除障碍、写故事摘
要。
48、UVP 主题vs USP 情节
49、感觉就是一篇文章拉拉扯扯出来一本书，不好。
50、有点帮助
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精彩书评
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章节试读

1、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第44页

        故事背后的真相是要不断接受社会媒体检验的。因此，你必须通过方方面面去展示和加强故事的
真相。

2、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第32页

        讲故事是一种非常有效的方法，它能让你了解到你解决的问题，故事思维也能做到这一点，但是
它能深入到核心解释为什么你的品牌能够存在。

3、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第51页

        情节描述事件；主题解释内涵
情节必要有逻辑；主题用来解释为什么
情节，就是组成故事的事件；主题，是信息、道理或者寓意。
主题认同：（57页）最好的故事从不教给人新的东西。相反，最好的故事认同读者的想法，使每个读
者感觉到他们的想法是聪明、可信的，还会提醒读者他们是最正确的。
而在实际工作中，在撰写调研报告时，应该谨记的是要告诉别人他不知道的东西，告诉他新的知识，
他才会觉得你的调研报告有价值。

4、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第29页

        　　作家丹尼尔·皮克创作了一系列关于如何改变世界的书籍，其中包括《全新思维：右脑决胜
未来》，书中针对这种现象给出了一种可能的解释。他断言“‘左脑’的统治以及它所孕育出的信息
时代终将让位给一个崭新的未来。到那时‘右脑’的特质——创新、共情、意义——将主宰全世界”
。皮克指出，如今我们可以通过机器来完成左脑发出的指令。由于这个原因，在工作中，右脑的技能
将会得到越来越多的重视，其中有一项技能便是讲故事。皮克进一步提出，讲故事将会成为21世纪最
应具备的基本技能之一。

5、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第32页

        讲故事是一种非常有效的方法，它能让你了解到你解决的问题，故事思维也能做到这一点，但是
它能深入到核心解释为什么你的品牌能够存在。

6、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第1页

        最好的故事从不教给人新的东西。相反，最好的故事认同读者的想法，使每个读者感觉到他们的
想法是聪明、可信的，  还会提醒读者他们是最正确的。——赛斯·戈丁

7、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第32页

        讲故事是一种非常有效的方法，它能让你了解到你解决的问题，故事思维也能做到这一点，但是
它能深入到核心解释为什么你的品牌能够存在。 

8、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第29页

        讲故事将会成为21 世纪最应具备的基本技能之一。
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9、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第12页

        有效的广告效果：不能明目张胆地销售产品，而是帮消费者想出能用得上此产品的情况/环境，从
而满足消费者期望。

10、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第55页

        故事能在多大程度上感动我们，取决于我们对它的认同。

11、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第33页

        包装事实，使你要讲述的事实更加真实。故事并没有颐指气使地告诉我们应该如何思考和感受。
相反，它邀请我们去思考，去感受自己的内心。

12、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第20页

        故事的力量如此强大的原因之一是它超越了现实的报告结果。它揭示了对结果比较负责的信念和
价值观。

13、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第3页

        没人愿意看见赤裸裸的事实，即便你袒露了真实的自己。

14、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第37页

            品牌思维的目标是创建一种关系或与潜在需求者保持联系。为了实现这一点，需要做到两点：
首先，品牌必须应对每一个困难并且成功地战胜困难所带来的挑战；其次，在这期间，品牌不许着手
深化与潜在需求者的关系，并让这种关系随着战胜一个有一个的困难而变得强化。

    品牌的主题包括品牌的外部层面或者叫品牌行为的组成部分。对于品牌来说，外部层面包括价格、
包装、产品特征以及功效，所有的这些都可以通过五官感觉辨识。对于未来人们来说，外部层面主要
指身体对产品的需要或者产品生产出来可以解决的问题。

    每一个主体的核心都位于其内部层面。它由品牌在内的信念和价值观构成，是品牌和目标需求者的
最终动力。除产品包装和功能之外，它还包括附加于品牌智商的精神力量和情感价值。对于潜在需求
者来说，产品的内层解释了为什么一个品牌会比其他类似的产品更受青睐。

    品牌主体和潜在需求者这两个主体又各自拥有两个层面。外层由身体特征和行为特征构成。内层由
更深层的、常常由隐藏起来的新年和价值观构成。这些与人物行为有关的信念和价值观，支配着任务
的行为。

15、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第33页

        这则引言阐明了故事最重要的一个目的：包装事实，使你要讲述的事实更加真实。故事并没有颐
指气使地告诉我们应该如何思考和感受，相反，它邀请我们去思考，去感受自己的内心。
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16、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第32页

        讲故事是一种非常有效的方法，它能让你了解到你解决的问题，故事思维也能做到这一点，但是
它能深入到核心解释为什么你的品牌能够存在。

17、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第15页

        现在的社交媒体会让人们一起去分享事实，拜托自我推销带来的偏见。最近我问了一些资深的营
销人士，他们也认为应该更多的依靠事实，而不是发表观点或者一味地宣扬优越性。

18、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第33页

        包装事实，使你要讲述的事实更加真实。故事并没有颐指气使地告诉我们应该如何思考和感受。
相反，它邀请我们去思考，去感受自己的内心。 

19、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第3页

        没人愿意看见赤裸裸的事实，即便你袒露了真实的自己。 

20、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第34页

        如果能把品牌看作故事，卖家便不只是在寻找买家，而是在寻找相信这些故事的人。 这样更有可
能成功。

21、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第44页

        去想想故事，而不是品牌或者产品，那么你将会持续得更久，走得更远。

22、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第47页

        故事能在多大程度上感动我们，取决于我们对它的认同。

23、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第25页

        故事并没有颐指气使地告诉我们
应该如何思考和感受。
相反，它邀请我们去思考：
去感受自己的内心。

24、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第29页

        　　  30年前，约翰奈斯比特在《大趋势》中预测了类似的现象。写这本书时，奈斯比特就预见到
人类将会愈发发地依赖科技。正因如此，他预测”高科技“需要”高感受力“来与之平衡。如今，每
天有无数个的事例证实奈斯比特的预言是多么正确。事实上“人性化”这个词语已经成为我们的日常
用词，而且通常与科技相关。

25、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第16页
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        故事不能对我们产生影响，但是能吸引我们。它是创造而不是强制规定自己的识别度。在某种程
度上它让人们产生了共鸣，这些共鸣就是我们共同分享的、拥护的潜在信念。

26、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第3页

        没人愿意看见赤裸裸的事实，即便你袒露了真实的自己。

27、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第23页

        有一件事是确定无疑的，采用故事的形式做广告，广告的效果会更加有保证。
非常认同这个观点。很多时候好的广告像一部微电影，观看的人感受不到这是一则广告，而产品以故
事中的一个元素出现，人们就记住了它。

28、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第16页

        故事不能对我们产生影响，但是能吸引我们。它是创造而不是强制规定自己的识别度。在某种程
度上它让人们产生了共鸣，这些共鸣就是我们共同分享的、拥护的潜在信念。

29、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第6页

        1.但故事之美在于它不会敲着我们的头指指点点，而是将事实娓娓道来。

批注：正如我们的高清机顶盒业务，事实是我们想用它来推广更多的业务，而故事却可以娓娓道来，
讲述我们和父母的故事，那是温情的，是有温度的。

2.当我们购买了一个品牌的产品，从某种意义上说，也就参与到这个品牌中来。反过来说，我们也可
以把品牌和它所代表的一切带入我们的生活里

批注：我们真正想要做到的，是让我们的用户通过使用我们的产品，传递给父母一份无声的关怀，哪
怕我们不能时刻陪伴在他们的身边，爱也一直都在。

3.我们首先是人，其次才是消费者
批注：我们首先是人，我们有自己不同的角色，在父母面前，我们是子女，在子女面前，我们是父母
。

4.我们一直在不断探寻品牌的内在意义。
批注：一个有内在含义的品牌，会越走越远，越做越大。

30、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第20页

        故事的力量如此强大的原因之一是它超越了现实的报告结果。它揭示了对结果比较负责的信念和
价值观。

31、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第45页

             如果想要脱颖而出，你必须通过你的品牌一直坚持的信念来完善你的故事。每一个产品都会成
为一个新的篇章，一个更伟大的故事。去想想故事，而不是品牌或者产品，那么你将会持续得更久，
走得更远。
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32、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第16页

        　　这些就是我所说的“故事品牌扩散”，我之所以这样称呼它，是因为它与故事的运作方式一
致，故事不能对我们产生影响，但是能吸引我们，它是创造而不是强制规定自己的识别度，在某种程
度上它让人们产生了共鸣，这些共鸣就是我们共同分享的、拥护的潜在信念。

33、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第4页

        故事能够无限接近事实，但又不会去揭露事实。光着腚的真相没有人欢迎。故事能引起人们的共
鸣，使大家有机会从中交流。

34、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第29页

        “高科技”需要“高感受力”来与之平衡。互联网正在为我们搭建一系列可以用于讲述高感受力
故事的平台。像youtube facebook  twitter等社交媒体都为我们打开了讲述故事的大门。

35、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第1页

        封皮： 

亚里士多德：我们无法通过智力去影响别人，情感却能做到这一点。

经过情感故事包装过的事实，会以洪流般的势头迅速打开人们的心门，进而更大程度地影响人们的心
理走势。

——深层次的认同感。

36、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第32页

        情节—（对应）—产品：描述事件
主题—（对应）—品牌：解释内涵

37、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第20页

        故事的力量如此强大的原因之一是它超越了现实的报告结果。它揭示了对结果比较负责的信念和
价值观。 

38、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第13页

        随着品牌日趋成熟，竞争者会开始通过替代品窃取市场份额。这时把你的品牌与一种理想或者是
价值观结合起来，会使消费者对你的品牌产生共鸣。 当然了，增强产品的独特性依旧很重要。但是需
要独特的价值主张来使你显得出众。你的品牌背后的驱动力是其独特的价值理念。

39、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第4页

        故事能够无限接近事实，但又不会去揭露事实。故事能够激励人并引起共鸣，使听故事的人参与
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到价值观和信念的交流中，而不是直白地揭露或简单地告诉人们价值观和信念是什么。

40、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第34页

        如果我们能把品牌看作故事，我们便不只是在寻找买家，而是在寻找相信这些故事的人。

41、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第32页

        讲故事是方法，能让我们了解到要解决的问题是什么。故事能深入到核心解释为什么品牌能够存
在。 

42、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第44页

        仅仅告诉别人自己的想法是远远不够的，必须要将这些想法展示或演示出来。

43、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第1页

        &lt;原文开始&gt;&lt;/原文结束&gt;杰克和戴维是同一职位的入围者。两个人都有相关的经验并且都
有令人印象深刻的简历。在最终面试结束后，公司把面试过他俩的高管召集起来对这两个人分别评估
。

这些面试官对杰克有着高度的评价，他很聪明，多才多艺并且平易近人。当他们讨论戴维时，其中一
个面试官从座位上站起来走到前面，看着大家说：“好的，大家把笔放一放。现在我要对大家讲讲我
给戴维面试时的情景。”

房间顿时安静下来，大家期待他能说些什么。“和平常的面试不同，这次，我决定问一些不一样的问
题。我要求戴维说服我，让我相信他是一个强大的激励者。起初，他看起来有些吃惊。”

“他问我‘这是什么意思？’”

“‘开始吧’，我说，‘销售经理应该是一个很好的推销员，所以我相信你能很好地推荐自己’”。

面试官继续往下说：“之后，戴维低头停顿了几秒，思考了一会儿。当我认为他要放弃时，戴维突然
开口说话了。”

“戴维说：‘我知道您需要提高团队的销售力量。您看来需要一个强大的激励者。我能给您讲一个小
故事吗？’”

“我说：‘你可以做任何你想做的事情。只要让我知道你如何把人的积极性调动起来就可以了。’”

“接着，他告诉我有一次他遇到了一个缺乏表现力的职员。他说当他看到这个职员的销售业绩比正常
水平下降时，他感到很惊讶。他又对我说，他告诉那位职员自己非常关注他。”

“戴维说：‘我告诉他我很关心公司，但我也有点担心他。我们聊了一会儿直到他向我敞开心扉。’
”

“戴维接着告诉我，他的员工分心是因为一些家庭问题。我没有让戴维继续详细解释，而是让他说一
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下解决办法。”

“戴维说：‘我只是倾听并没有给出任何意见。我们结束谈话的时候，我告诉他我会尽全力帮助他。
’然后，对于他在公司的价值，我表达了自己的想法。起初，他的业绩并没有很大的起色，但是没过
多久他的表现超过了所有人的预期，甚至他自己的预期。”

“我停顿了很长时间，并没有被这件事情打动。”面试官说道。

“我说：‘如果你是想告诉我需要通过一点理解去激励别人的话，那么，你说的这些东西，任何申请
这份工作的人都可以做到。’”

“但，先生，恕我直言，我不是这个意思。”

“‘好吧’，我对他说，‘那一定是我漏掉了某一点。’”

“他抬头看看我，动了一下他的座位，然后说了一句让我震惊的话。”

“他说：‘第一是要通过了解员工来激励他们；第二是让他们知道自己值得理解。

44、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第16页

        故事不能对我们产生影响，但是能吸引我们。它使创造而不是强制规定自己的识别度。在某种程
度上它让人们产生了共鸣，这些共鸣就是我们共同分享的拥护的潜在信念。

45、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第55页

        故事能在多大程度上感动我们，取决于我们对它的认同。

46、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第31页

              讲故事是通过一些情节线索阐明一个销售观点，这些情节线索会把消费者放在一个虚拟的伙食
十分真实的角色当中。相比之下，故事思维是品牌在自身担当起一个领导角色的情况下发生的，这个
领导角色代表的信念与消费者所推崇的信念是一致的。

47、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第3页

        没人愿意看见赤裸裸的事实，即便你袒露了真实的自己。 

48、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第6页

        讲故事没有什么诀窍，不需要学习复杂的词汇或是理解象牙塔里的高深理论。它非常直观而且非
常容易理解。它以引起听众强烈共鸣的方式，解决实际运作中遇到的问题。

49、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第29页

         讲故事将会成为21 世纪最应具备的基本技能之一。 
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50、《认同感：用故事包装事实的艺术》的笔记-第20页

        故事的力量如此强大的原因之一是它超越了现实的报告结果。它揭示了对结果比较负责的信念和
价值观。
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